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ABSTRAK
ARTICLE INFO Kehadiran teknologi digital dijadikan sebagai tanda terjadinya perubahan
teknologi kearah yang lebih maju, salah satunya dengan adanya internet.
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ABSTRACT

The presence of digital technology is used as a sign of technological change in a more advanced direction, one
of which is the existence of the internet. The existence of the internet provides an opportunity for MSMEs to
promote their products easily and efficiently. This promotion can be carried out using digital marketing
which can increase market access. The aim of this research is to find out the marketing strategies
implemented by Rosyana Collection MSMEs and the obstacles they face in marketing. The research method
used is descriptive with a qualitative approach sourced from interviews and direct quotations from written
sources. The results obtained from this research are that digital marketing provides benefits for MSMEs
because they are able to promote their products easily and get high profits. This has caused Rosyana
Collection MSME players to implement several digital marketing strategies so that their products can be sold
optimally. These strategies include utilizing social media, promoting with content, and others. However,
apart from the benefits obtained, there are also obstacles faced such as bad signals, late deliveries, and fraud.
So, it can be concluded that the application of digital marketing provides benefits for MSMEs in marketing
their products, but there are also obstacles they face.

PENDAHULUAN

Hadirnya teknologi digital dijadikan sebagai tanda terjadinya perubahan teknologi
kearah yang lebih maju. Teknologi digital tersebut dapat ditandai dengan adanya intenet yang
terus berkembang. Kehadiran internet tentunya sangat memudahkan setiap orang untuk
mencari informasi yang dibutuhkan. Dalam dunia industri juga memanfaatkan perkembangan
internet yang tentunya menjadikan dunia industri semakin mudah untuk bersaing (Irfani, Yeni,
and Wahyuni 2020). Adanya media sosial juga menandakan teknologi digital semakin terkenal
dan banyak peminatnya. Indonesia merupakan salah satu negara yang menggunakan media
sosial secara aktif. Hal ini ditandai dengan setiap tahunnya pengguna internet yang selalu
mengalami kenaikan. Pada tahun 2021, ada sekitar 62,1% pengguna internet dan pada tahun

*Corresponding author : Gunawan Aji
E-mail addresses: gunawanaji@uingusdur.ac.id


https://issn.brin.go.id/terbit/detail/20230904461231000
mailto:gunawanaji@uingusdur.ac.id

Socius: Jurnal Penelitian IImu-ilmu Sosial Vol. 01, No. 04 Tahun 2023, 158-164 159

2022, ada sekitar 66,48% masyarakat yang menggunakan internet (BPS 2022). Salah satu yang
termasuk kedalam pengguna internet adalah pelaku UMKM.

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu bidang usaha yang
berperan penting dalam memajukan perekonomian negara. Hal tersebut ditandai dengan
adanya UMKM dapat meningkatkan pendapatan perekonomian. Adanya UMKM juga
memberikan dampak positif, seperti mengurangi angka pengangguran (Harto et al. 2019).
UMKM sangat berkontribusi besar untuk membantu negara menciptakan lapangan kerja dan
memberikan pendapatan bagi mereka (Fadhilah and Pratiwi 2021). Di Indonesia, UMKM
dianggap sebagai penyokong pertumbuhan ekonomi yang baik (Cheren and Haryanto 2022).
UMKM perlu selalu diberdayakan agar eksistensinya tidak menurun mengingat pentingnya
keberadaan UMKM (Sulaksono 2020).

Perkembangan internet yang semakin pesat juga berpengaruh terhadap pelaku UMKM
dalam melakukan promosi. Pada awalnya, promosi dilakukan secara langsung, namun Kini
berubah menjadi online atau hanya melalui digital. Pelaku UMKM memanfaatkan internet untuk
memasarkan produknya agar dapat diminati oleh para calon konsumen. Para pelaku UMKM
melakukan cara pemasaran digital, karena dianggap dapat memudahkan calon konsumennya
untuk mendapatkan informasi perihal produk yang dicarinya (Purwana, Rahmi, and Aditya
2017). Pemasaran digital merupakan suatu media dimana para pelaku UMKM
menggunakannnya untuk mempromosikan produknya dengan cara online dan dapat dilihat oleh
seluruh Masyarakat di dunia (Febriyantoro and Arisandi 2018). Banyak media sosial yang
digunakan untuk memasarkan produknya secara digital, seperti Instagram, TikTok, Facebook,
dan lainnya (Nur Ahmas, Sutrisno, and Ratnasari 2022).

Pemasaran digital memberikan banyak manfaat bagi penggunanya, seperti memudahkan
penggunanya untuk memberikan informasi kepada calon konsumen dan meminimalisir
pengeluaran anggaran untuk promosi. Dalam segi keberhasilan, pemasaran digital juga dianggap
lebih berhasil dibandingkan dengan pemasaran secara langsung (Nursatyo and Rosliani 2018).
Selain itu, pemasaran digital bisa memudahkan calon konsumen untuk mencari apa yang
mereka butuhkan dan inginkan (Syukron et al. 2022). Jadi, pemasaran digital dapat memberikan
dampak positif bagi para pelaku UMKM atau calon konsumen.

Pada sekarang ini, para pelaku UMKM sangat memerlukan teknologi supaya tidak
tertinggal dengan kompetitor lainnya. Pelaku UMKM juga harus mampu mengikuti
perkembangan teknologi, sehingga bisa turut bersaing dengan pelaku bisnis yang lain.
Walaupun demikian, tetapi masih ada beberapa pelaku UMKM yang masih belum dapat
mengimplementasikan pemasaran digital sebagai sarana promosi (Maharani. M., & Astuti 2012).
Hal itu dikarenakan beberapa pelaku UMKM dalam melakukan pemasaran masih terlalu apa
adanya tanpa ada arahan yang jelas. Hal tersebut yang dapat menjadi penyebab pelaku UMKM
tidak dapat mengikuti persaingan yang terjadi (Saraswati 2020). Selain itu, kualitas pelaku
UMKM yang masih minimnya terkait pengetahuan mengenai teknologi digital juga menyebabkan
pelaku UMKM belum dapat menerapkan pemasaran digital dengan optimal. Hal tersebut sesuai
dengan penelitian (Ayu et al. 2020) yang menyatakan bahwa pelaku UMKM masih belum bisa
secara optimal mengimplementasikan pemasaran digital karena minimnya pelaku UMKM untuk
memperoleh informasi terkait pemasaran digital. Selain itu, penelitian dari (Adawiyah 2014)
juga menjelaskan bahwa pelaku UMKM masih mengalami beberapa masalah diantaranya yaitu
masih belum bisa untuk menerapkan promosi secara maksimal melalui media sosial.

Kabupaten Pekalongan merupakan salah satu kabupaten yang ada di Jawa Tengah
dengan sebagian masyarakatnya berprofesi sebagai pelaku UMKM. Menurut data dari Dinas
Koperasi Usaha Kecil dan Menengah Provinsi Jawa Tengah ada sekitar 1900an UMKM yang ada
di Kabupaten Pekalongan. Para pelaku UMKM di Kabupaten Pekalongan terbagi kedalam
beberapa sektor, seperti batik, kemeja, jeans, makanan, dan lainnya (Nurhayati and Ardianingsih
2021). Salah satu UMKM yang ada di Kabupaten Pekalongan adalah Rosyana Collection yang
bergerak pada bidang fashion. Rosyana Collection berusaha memanfaatkan berbagai media
platform online agar bisa menghadapi strategi pemasaran digital.

Berdasarkan latar belakang diatas, penelitian ini berfokus pada bagaimana strategi
pemasaran digital yang diterapkan oleh Rosyana Collection dan apa saja hambatan yang terjadi
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pada saat penerapan pemasaran digital oleh Rosyana Collection, dengan tujuan untuk
mengetahui strategi pemasaran digital yang diterapkan oleh Rosyana Collection dan untuk
mengetahui hambatan yang terjadi pada saat penerapan pemasaran digital oleh Rosyana
Collection.

METODE PENELITIAN

Metode penelitiannya ialah bersifat deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Alasan
memilih pendekatan itu karena bermaksud guna menggali lebih dalam tentang penerapan
pemasaran digital dalam meningkatkan akses pasar UMKM. Selain itu, alasan pemilihan metode
tersebut dikarenakan untuk mendapatkan suatu hasil bukan berbentuk angka, sehingga peneliti
harus terjun ke lokasi secara langsung agar tahu apa yang terjadi secara kenyataan. Menurut
Sekaran dan Bougie dalam (Utama 2019) bahwa studi deskriptif bertujuan agar bisa digunakan
dalam menggambarkan ciri-ciri objek, peristiwa, dan lainnya. Lokasi penelitiannya yaitu pada
UMKM Rosyana Collection di Kabupaten Pekalongan. Data yang digunakan adalah data primer
dan data sekunder. Data primer didapatkan secara langsung melalui tahapan wawancara dengan
informan. Informannya ialah pemilik UMKM Rosyana Collection. Sedangkan data sekunder
didapatkan dengan cara mengutip secara langsung dari sumber tertulis dari instansi yang
terkait dengan penelitian ini. Pada penelitian ini menggunakan teknik analisa data kualitatif,
yaitu dengan mengungkapkan data yang didapatkan dari lapangan. Kemudian dianalisis sesuai
kesanggupan nalar saat mengaitkan fakta-fakta, data, dan informasi. Oleh karena itu, didapatkan
gambaran yang jelas dan dapat ditarik sebuah kesimpulan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi Pemasaran Digital dalam Meningkatkan Akses Pasar oleh UMKM Rosyana

Collection di Kabupaten Pekalongan

Dalam melakukan pemasaran, beberapa UMKM memanfaatkan media sosial sebagai
strateginya agar bisa meningkatkan akses pasar. Tujuannya adalah untuk membuat calon
konsumen tertarik kepada produk yang dijualnya, sehingga hal tersebut dapat meningkatkan
akses pasar dan laba yang dihasilkan dapat maksimal. Jadi, UMKM sangat menyukai pemasaran
digital, karena mudah diaplikasikan daripada harus memasarkan produknya secara langsung.

Jika dilihat dari peluang yang ada pada pemasaran digital, maka para pelaku UMKM
berusaha untuk melakukan berbagai strategi pemasaran digital agar dapat meingkatkan akses
pasar UMKM. Berdasarkan hasil wawancara kepada pemilik UMKM Rosyana Collection (Shidiq

2023), maka didapatkan beberapa strategi pemasaran digital yang dilakukan oleh UMKM

Rosyana Collection, diantaranya yaitu:

1. Memanfaatkan sosial media. Pada era digital seperti ini, sosial media digunakan sebagai
wadah guna memasarkan dan mempromosikan produk oleh para pelaku UMKM, salah
satunya UMKM Rosyana Collection. Berbagai media sosial digunakan mereka agar
produknya terus diminati oleh para konsumen. Menurut pemilik UMKM Rosyana Collection,
mengatakan bahwa media sosial digunakan mereka dalam melakukan strategi pemasaran
produknya karena penggunaannya yang mudah dan praktis. Selain itu, dengan adanya
sosial media juga produknya dapat dicari oleh para calon konsumen secara meluas. Pada
Rosyana Collection, sosial media yang digunakan adalah Facebook, TikTok, WhatsApp,
Instagram. Berdasarkan beberapa sosial media tersebut, Instagram memiliki eksistensi
paling tinggi dikarenakan pengguna Instagram dari berbagai kalangan. Namun, sebelum
proses penjualan produk dihapus, TikTok juga berpengaruh terhadap Rosyana Collection.
Hal itu karena banyak calon konsumen yang tertarik melihat live streaming, kemudian
memutuskan untuk membeli produknya. Secara dominan, pemasaran digital yang dilakukan
oleh Rosyana Collection adalah dengan cara live streaming. Menurut pemiliknya, live
streaming sangat mempengaruhi penjualan produknya, terlebih lagi saat tanggal kembar
ataupun flash sale. Namun, saat jual beli di TikTok dihapus, Rosyana Collection beralih live
streaming ke Shopee.

2. Mempromosikan dengan konten. Pada zaman sekarang, banyak konsumen yang tertarik
untuk membeli produk karena melihat suatu konten. Dengan mengunggah foto dan video
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produknya, maka konsumen akan lebih tergiur untuk melihat produk yang diproduksi oleh
pelaku UMKM. Adanya foto dan video tersebut tentunya menimbulkan minat dan rasa ingin
tahu yang dimiliki oleh konsumen, sehingga hal tersebut dapat mempengaruhi mereka
untuk membeli. Hal tersebut juga dilakukan oleh UMKM Rosyana Collection yang selalu
aktif membuat konten berupa foto atau video pada sosial medianya. Rosyana Collection
mengunggah foto atau video tersebut melalui TikTok, feed, atau story. Selain itu, Rosyana

Collection juga memakai caption yang menarik konsumen dan juga menggunakan hashtag

agar produknya dapat dijangkau oleh banyak orang.

3. Melakukan pendaftaran produknya pada platform E-Commerce. Hal ini tentunya akan
memudahkan calon konsumen untuk mencari produk yang diinginkan. Rosyana Collection
mendaftarkan produknya pada E-Commerce, seperti pada Shopee. Menurut pemiliknya, hal
tersebut dilakukan agar produk yang diproduksi dan dijualnya akan terlihat di daftar
pencarian, sehingga banyak calon konsumen yang mengenal produknya. E-Commerce
merupakan salah satu media dalam pemasaran digital yang memiliki pengaruh besar bagi
pelaku UMKM untuk meningkatkan akses pasar.

4. Mengikutsertakan testimoni. Konsumen yang memberikan testimoni baik tentunya akan
berpengaruh bagi suatu UMKM. Hal tersebut juga dirasakan oleh Rosyana Collection.
Menurut pemiliknya mengatakan bahwa testimoni sangat memberikan pengaruh bagi
usahanya, karena itu dapat meningkatkan kepercayaan bagi konsumen lain. Saat ini,
testimoni yang diterima oleh Rosyana Collection cenderung baik, karena produk yang
dihasilkan bisa memuaskan konsumennya. Namun, jika memperoleh kritikan, maka UMKM
Rosyana Collection juga akan menerima kritikan tersebut dan melakukan perbaikan di
produksi yang akan datang.

5. Memberikan potongan harga. Para konsumen biasanya akan tertarik jika terdapat potongan
harga. Hal tersebut tentunya membuat konsumen merasa ingin membeli jika ada potongan
harga yang diberikan oleh suatu UMKM. Pada UMKM Rosyada juga memberikan potongan
harga sebagai strategi pemasarannya. Biasanya potongan harga diberikan pada saat tanggal
kembar, seperti 10.10. Selain ada potongan harga, biasanya Rosyana Collection juga
memberikan cashback kepada konsumen yang membeli produknya. Menurutnya, kedua
strategi tersebut merupakan salah satu kunci untuk menarik konsumen. Hal itu terbukti
ketika ada potongan harga ataupun cashback, banyak konsumen yang tertarik dan
terpengaruh untuk membeli produknya.

6. Selalu melakukan inovasi atas kritikan yang telah diberikan oleh konsumen. Inovasi
merupakan hal yang penting bagi suatu usaha agar terus berkembang. Salah satunya pada
UMKM Rosyana Collection yang selalu melakukan inovasi produknya setelah mendapatkan
kritikan dari konsumen. Inovasi yang dilakukan seperti mengubah model yang
menyesuaikan trend pada saat ini. Menurut pemilik Rosyana Collection, inovasi perlu
dilakukan agar produknya tidak tertinggal dengan produk milik competitor lainnya.

Hasil wawancara diatas sesuai dengan (Rahmachwati 2018) bahwa pemasaran digital
merupakan strategi yang dapat digunakan untuk memasarkan produknya secara efisien,
sehingga mampu membuat calon konsumen tertarik dengan produk yang dihasilkan oleh pelaku
UMKM. Hal tersebut karena dampak positif yang diperoleh dari pemasaran digital banyak,
seperti kemudahan dalam memberikan informasi kepada calon konsumen, tidak membutuhkan
banyak biaya yang dikeluarkan untuk promosi, menumbuhkan kesadaran terhadap produsen
dan produknya, dan lainnya.

Hambatan Pelaku UMKM Rosyana Collection dalam Menerapkan Pemasaran Digital

Dalam melakukan pemasaran digital tentunya tidak berjalan mulus. Akses pemasaran
digital yang luas tentunya akan menyebabkan pelaku UMKM mengalami beberapa hambatan.
Hal tersebut seperti minimnya pengetahuan mengenai usaha online, maraknya modus penipuan
di media sosial, tingginya tingkat persaingan pada usaha online (Az-zahra 2021).

Berdasarkan wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti pada pelaku UMKM Rosyana
Collection bahwa dalam melakukan pemasaran digital memang banyak hambatan yang
dialaminya. Pemilik UMKM tersebut mengatakan bahwa ada hambatan baru yang dialami saat
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usahanya mulai menerapkan sistem live product. Menurutnya ada beberapa hambatan saat live,
seperti adanya kendala sinyal yang buruk, sehingga dapat membuat live product mengalami jeda.
Selain itu, adanya suara yang bising juga dapat mempengaruhi live product. Padahal, live
streaming memberikan kontribusi yang besar bagi penjualan produknya, namun jika ada
hambatan-hambatan tersebut tentunya akan berpengaruh juga terhadap penjualan. Saat sinyal
buruk biasanya live streaming akan terjeda bahkan terhenti, sehingga calon konsumen akan
merasa tidak nyaman, karena mereka tidak bisa menonton live streaming dengan jelas.

Selain itu, ada beberapa hambatan yang sering dialami, seperti saat adanya tanggal
kembar, maka pengiriman ke konsumen akan mengalami keterlambatan. Pada umumnya,
keterlambatan tersebut dikarenakan terjadinya overload pada pihak jasa pengirimnya. Hal
tersebut tentunya akan membuat konsumen protes, padahal itu bukan kesalahan dari Rosyana
Collection, melainkan dari kurir pengirimannya. Namun, hal tersebut tentunya akan
mempengaruhi Rosyana Collection jika testimoni yang diberikan oleh konsumen buruk akibat
dari keterlambatan pengiriman. Meskipun demikian, ada banyak konsumen yang mampu
memahami jika terjadi keterlambatan dalam proses pengiriman dikarenakan adanya tanggal
kembar atau flash sale.

Ada juga hambatan lain seperti adanya penipuan yang mengatasnamakan Rosyana
Collection. Jadi, ada beberapa konsumen yang complain ke Rosyana Collection akibat merasa
ditipu. Padahal hal tersebut tidak dilakukan oleh Rosyana Collection. Namun, konsumen tidak
ingin tahu dan mereka ingin diganti rugi. Hal itu tentunya menimbulkan kerugian pada Rosyana
Collection, padahal hal tersebut dilakukan oleh oknum yang tidak bertanggung jawab. Agar
nama usahanya tetap baik, biasanya Rosyana Collection akan memberikan informasi dan arahan
terlebih dahulu kepada korban bahwa hal tersebut bukan dilakukan oleh Rosyana Collection.

Menurut pemilik UMKM Rosyana Collection, hambatan-hambatan yang dialami dalam
proses pemasaran digital bukanlah suatu hal yang harus ditakuti, melainkan harus dihadapi.
Dalam menghadapinya, pemilik Rosyana Collection selalu menyeimbangkan antara
kemampuannya dengan perkembangan teknologi yang semakin pesat. Jadi, ia berusaha untuk
selalu mengikuti perkembangan teknologi. Selain ituy, ia juga selalu memahami apa yang sedang
dibutuhkan oleh konsumen pada saat ini.

Hal tersebut sesuai dengan penelitian (Tharob, Mingkid, and Paputungan 2017) yang
menjelaskan bahwa hambatan dalam mengimplementasikan usaha secara online adalah
keterbatasan infromasi mengenai bisnis online, maraknya penipuan, jaringan internet yang
buruk, semakin tingginya angka persaingan, dan kendala dengan distributor.

KESIMPULAN

Berdasakan pembahasan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa dalam melakukan
pemasaran digital, para pelaku UMKM menerapkan beberapa strategi agar produknya dapat
diminati oleh para calon konsumen. Strategi-strategi yang dilakukan Rosyana Collection
diantaranya, memanfaatkan sosial media, mempromosikan dengan konten, melakukan
pendaftaran ke E-Commerce, mengikutsertakan testimoni, memberikan potongan harga, dan
berinovasi. Strategi-strategi itu sangat berpengaruh terhadap penjualan produk yang dilakukan
oleh Rosyana Collection. Adanya pemasaran digital akan memudahkan produsen dalam
memasarkan produknya dan konsumen juga mudah untuk mendapatkan informasi mengenai
produk yang sedang dicari. Tetapi, dalam menerapkan pemasaran digital terdapat beberapa
hambatan yang dapat menganggu proses promosi. Hambatan itu seperti jaringan internet yang
buruk, pengiriman yang terlambat, dan penipuan. Dilihat dari hal tersebut, pelaku UMKM
diharapkan harus mampu mengikuti perkembangan teknologi agar bisa bersaing dengan
competitor lainnya, sehingga produknya akan terus diminati oleh calon konsumen.
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